STRATEGI PRICING DALAM MENINGKATKAN PENJUALAN DITINJAU EKONOMI ISLAM( STUDI KASUS WARUNG AYAM KREMES PAK IMAM DIKECAMATAN

TAMPAN JALAN BANGAU SAKTI) by Ratna Puji Lestari, -
STRATEGI PRICING DALAM MENINGKATKAN PENJUALAN 
DITINJAU EKONOMI ISLAM( STUDI KASUS WARUNG  
AYAM KREMES PAK IMAM DIKECAMATAN  




Diajukan Untuk Melengkapi Tugas Akhir Dan Memenuhi Syarat Guna  











PROGRAM STUDI EKONOMI SYARI’AH 
FAKULTAS SYARI’AH DAN HUKUM 
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI SULTAN SYARIF KASIM 
RIAU-PEKANBARU 







Ratna Puji Lestari  (2020):  “Strategi Pricing Dalam Meningkatkan 
Penjualan ditinjau Ekonomi Islam (Studi Kasus 
Warung Ayam Kremes Pak Imam di 
Kecamatan Tampan Jalan Bangau Sakti)” 
 
Strategi pricing merupakan satu satunya unsur bauran pemasaran yang 
sangat memberikan pemasukan atau pendapatan bagi usaha, disamping itu harga 
merupakan unsur bauran pemasaran yang bersifat fleksibel, artinya dapat di ubah 
dengan cepat.Dengan strategi pemasaran yang tepat maka suatu perusahaan akan 
mampu bersaing di pasar global dimana dengan manajemen pemasaran yang baik 
usahawan akan jeli melihat kebutuhan manusia yang beragam. Bisnis di bidang 
warung makan saat ini telah menunjukan perkembangan yang sangat pesat.Hal 
tersebut ditandai dengan banyaknya warung makan dengan berbagai 
jenis.Perkembangan dibidang ini sangat bergantung kepada strategi-strategi yang 
telah di atur untuk mengelolah usaha tersebut agar menarik minat para konsumen 
untuk datang kelokasi usaha.Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk 
mendapatkan keuntungan.Selain itu usahawan harus menciptakan rasa puas 
terhadap pelangannya untuk mempertahankan eksistensi sebuah produksi. 
Metode penelitian berupa penelitian lapangan yang beralokasi di Jalan 
Bangau Sakti Kecamatan Tampan. Penelitian ini  tidak menggunakan populasi 
dan sampel melainkan menggunakan informan penelitian. Teknik analisis data 
dalam penelitisn ini menggunakan deskriptif yang menganalisis data dengan cara 
mengambarkan data yang telah di kumpulkan sebagaimana adanya, dan 
membandingkan antara praktek dengan teori yang ada sehingga dapat di tarik 
suatu kesimpulan dan di sajikan dalam bentuk laporan. Metode analisis data 
dalam penelitian ini menggunakan analisis kuantitatif. 
Berdasarkan hasil penelitian menunjukan bahwa strategi pricing dalam 
meningkatkan penjualan menggunakan strategi penetapan harga berdasarkan 
penetapan harga berdasarkan produk, penetapan harga berdasarkan suplay 
persediaan, penetapan harga berdasarkan pesaing (Below market pricing), dan 
penetapan harga berdasarkan permintaan ( SkimingPricing).Ditinjau dari ekonomi 
syariah penetapan harga usaha Ayam Kremes Pak Imam  sudah menerapkan 
dalam prinsip- prinsip syariahnya yaitu jujur dalam pelayanan, adil dalam 
mengamil keputusan, dan ramah tamah terhadap konsumen.  
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A. Latar Belakang Masalah 
Strategi adalah sejumlah keputusan dan aksi yang ditunjuk 
untukmencapai tujuan (goal) dalam menyesuaikan sumber daya organisasi 
dengan peluang dan tantangan yang dihadapi dalam lingkungan industrinya.
1
 
Persaingan di dunia usaha saat ini semangkin ketat, para usahawan 
harus lebih pintar membuat strategi strategi untuk menghadapi para pesaing. 
Salah satu tujuan kegiatan usaha adalah untuk mendapatkan keuntungan. 
selain itu usahawan harus menciptakan rasa puas terhadap pelangannya untuk 
mempertahankan eksistensi sebuah produksi. Dalam menghadapi persaingan 
usaha diperlukan sebuah kejelian untuk melihat peluang yang ada. Konsep 
paling utama agar usaha berjalan dengan baik adalah dengan melaluai 
pemasaran yang baik. Pemasaran dalam dunia usaha sangat penting. Dengan 
strategi pemasaran yang tepat maka suatu perusahaan yang tepat maka suatu 
perusahaan akan mampu bersaing di pasar global dimana dengan manajemen 
pemasaran yang baik usahawan akan jeli melihat kebutuhan manusia yang 
beragam. 
Bisnis dibidang warung makan saat ini telah menunjukan 
Perkembangan yang sangat pesat. Hal tersebut ditandai dengan banyaknya 
warung makan dengan berbagai jenis. Perkembangan dibidang ini sangat 
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bergantung kepada strategi strategi yang telah di atur untuk mengelolah usaha 
tersebut agar menarik minat para konsumen untuk datang kelokasi usaha. 
Banyak perusahaan yang telah menyadari arti penting pemasaran di anggap 
sebagai ujung tombak keberhasilan perusahaan, tanpa adanya pemasaran yang 
baik maka usaha yang dijalankan akan sangat sulit bersaing dengan yang lain. 
Sehubung dengan latar belakang tersebut, bahwa dalam kerangka  
meningkatkan penjualan prespektif pemasaran islami, Q.S Al-Mulk: 15, 
berfirman: 
                  
 
Artinya: Dialah yang menjadi[kan bumi itu mudah bagi kamu, Maka 
berjalanlah di segala penjurunya dan makanlah sebahagian dari 





Untuk menjalankan kegiatan usaha diperlukan adanya tempat usaha  
yang dikenal dengan lokasi. Lokasi merupakan tempat melayani konsumen 
dan dapat diartikan sebagai tempat untuk memanjangkan barang-barang 
daganganya. Menurut Suryana, “ tempat yang paling menarik bagi  konsumen 
adalah tempat yang paling strategis, menyenangkan, danefisien”.
3
 
Teori ini menjelaskan bahwa strategi pemasaran yang penting bagi 
kelangsungan wirausaha yang sedang menjalankan usaha adalah mengenai 
tempat atau lokasi usaha, karna lokasi yang  strategis menyenagkan dan 
efisien sangat mempengaruhi minat beli ulang konsumen untuk datang 
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kelokasih usaha. Maka penentuan lokasi dalam bisnis usaha warung makan 
sangat menentukan keberhasilan usahanya.
4
 
Harga merupakan satu satunya unsur bauran pemasaran yang 
memberikan pemasukan atau pendapatan bagi usaha, sedangkan ketiga unsur 
lainya (produk, distribusi, dan promosi) menyebabkan timbulnya biaya 
(pengeluaran). Disamping itu harga merupakan unsur bauran pemasaran yang 
bersifat fleksibel, artinya dapat di ubah dengan cepat.
5
  Harga sangat penting 
bagi perekonomian, karna harga sangat berperan dalam bisnis dan usaha yang 
di jalankan. Dengan kata lain tingkat harga yang ditetapkan mempengaruhi 
terhadap biaya yang ditimbulkan dalam kaitanya dalam pengadaan barang 
bagi perusahaan dagang dan efisien produksi bagi perusahaan manufaktur. 
Maka harga berpengaruh terhaap pendapatan, sehingga harga berpengaruh 
terhadap laba usaha dan posisi dari keuangan perusahaan.
6
 
Setiap usaha harus memperhatikan dan mempertimbangkan mengenai 
seberapa besar minat konsumen untuk datang kelokasi tempat usaha kita agar 
keuntungan yang diperoleh selalu meningkat. Masalah yang sering dihadapi 
perusahaan adalah masalah mengenai harga. Harga merupakan faktor penting 
bagi para konsumen untuk membeli suatu produk. Menurut Suryana “ Harga 
yang tepat adalah harga yang terjangkau dan paling efisien bagi konsumen.”
7
. 




Fandy Tjiptono, strategi pemasaran, Andi Offset, Yogyakarta, 1997, hlm. 151. 
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Teori ini menjelaskan bahwa kualitas harga yang baik akan sangat 
menentukan minat konsumen untuk datang dan biasanya para konsumen lebih 
cendrung memilih harga yang relatif terjangkau dengan kesesuaian fasilitas 
yang ada didalam hal ini warung makan ayam kremes tersebut, karna para 
pelaku bisnis akan berfikir agar konsumen tidak merasa rugi datang ketempat 
lokasi usaha warung makan ayam kremes. 
Tidak hanya kualitas harga yang dapat memikat para konsumen 
kualitas pelayanan juga harus diperhatikan, ketika apa yang di inginkan 
konsumen tidak sesuai maka tidak akan lagi mengkonsumsi makanan ayam 
kremes tersebut. Menurut Suryana” salah satu tebaik untuk mempertahankan 
pelanggan adalah dengan menyajikan pelayanan yang baik yang tidak 
tertandingi oleh pesaingan lain”
8
. 
Pelayanan merupakan salah satu syarat kesuksesan dalam berbisnis, 
semangkin bagus pelayanan yang kita berikan kepada konsumen maka 
konsumen juga akan selalu merasa nyaman mengkonsumsi usaha ayam 
kremes tersebut, dan juga pelayanan yang baik yang kita berikan kepada 
konsumen akan mendorong seseorang berminat untuk membeli ayam kremes 
secara terus menerus. 
Penetapan strategi pemasaran sangat bergantung kepada keadaan 
lingkungan dan keadaan konsumen. Perubahan-perubahan pelaku konsumen 
sangat penting diketahui oleh perusaan agar dapat memperkirakan kebutuhan 
konsumen pada saat sekarang dan akan datang. Menganalisi pelaku konsumen 
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dalam segala tindakannya berarti harus mengetahui cara yang paling efektif 
agar konsumen selalu datang keusaha khususnya warung makan ayam kremes. 
Minat beli ulang adalah keinginan yang timbul dalam diri pelanggan 
untuk membeli kembali makanan dimasa yang akan datang setelah 
sebelumnya pernah mengkonsumsi makanan atau produk yang sama.
9
 Jika 
seorang usaha warung makan ingin selalu mendapatkan keuntungan secara 
konsisten dan menapatkan keuntungan yang terus meningkat maka seorang 
usaha harus mampu memperlihatkan keistimewaan dari warung makan 
miliknya untuk menarik minat beli masyarakat untuk datang kewarung makan 
ayam kremes bangau sakti bahwa membuat para konsumen ingin selalu datang 
kewarung makan ayam kremes Jl. Bangau Sakti. Dengan keberhasilan 
menentukan lokasi yang tepat, harga yang memasyarakat dalam pelayanan 
yang baik dimungkinkan pengusaha warung ayam kremes mendapatkan 
keuntungan yang baik. 
Pengusaha ayam kremes pak Imam berdiri dari tahun 2015 yang 
dikelolah langsung oleh pemiliknya yang bernama Khairul Ihwan, mulanya 
hanya memiliki satu cabang saja hingga akhirnya saat ini sudah memiliki tiga 
cabang warung ayam kremes dengan lokasih yang berbeda. Biasanya warung 
ayam kremes ini hanya menghabiskan 50 kg ayam saja perhari, dan sekarang  
bisa menghabiskan  200 kg ayam perharinya dari tiga cabang tersebut. Dan 
bahkan kurang. Dan setiap satu warungnya memiliki empat karyawan.
10
 Selain 
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itu keunggulan dari ayam kremes pak imam ini kita juga bisa membeli lewat 
aplikasih Gofood dan Grabfood dan harganya pun berfariasi tidak sama 
dengan harga normal. Walaupun demikian konsumen masih tetap ingin 
membelinya dikarnakan tarik oleh aplikasihnya.
11
 
Dalam perkembangan saat ini kebutuhan makanan dengan berbagai 
bentuk, ras, dan tempat yang menarik dapat dijadikan sebagai saranan usaha 
untuk mencapai penghasilan. Oleh karna itu, usaha kuliner ayam kremes  
dalam berbagai jenis bentuk telah banyak ditawarkan oleh para pelaku 
ekonomi, sehingga tingkat konsumsi masyarakat akan makanan akan 
mengalami peningkatan. 
Rumah makan Ayam kremes Pak Imam merupakan tempat makan 
yang memiliki banyak kelebihan yang disukai oleh sebagian besar masyarakat 
panam Pekanbaru. dan konsumen bisa merasa nyaman saat berada di rumah 
makan ayam kremes pak Imam. Pengusaha Ayam Kremes Pak Imam 
bertepatkan di Jl.Bangau Sakti Kelurahan Madani kecamatan Tampan. Selain 
itu warung makan ini dikenal dengan rumah makan ayam kremes lebih murah 
karna dengan harga Rp. 10.000 kita bisa mendapatkan makan dan minum 
selain itu pelayanan diwarung ayam kremes sangat baik. bahkan setiap hari 
jum’at hingga mingu kita bisa tambah nasi dan teh es sepuasnya. 
PengusahaAyam kremes Pak Imam ini  berlokasi di Jalan bangau sakti 
kecamatan tampan Kelurahan Simpang Baru. Lokasi rumah makan ayam 
kremes Pak Imam  juga terletak di pusat atau perkumpulan warung makan dan 
berbagai bentuk minuman. Untuk memberikan kepuasan terhadap konsumen, 
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rumah makan ayam kremes Pak Imam ini  memberikan layanan dan kualitas 
yang paling baik dengan harga yang sesuai. 
Untuk menjaga agar konsumen tetap ingin kembali datang maka 
pemilik usaha harus dapat meningkatkan kepuasan konsumen dengan 
memberikan harga yang sesuai kepada konsumen.Berikut sekilas menu beserta 
harga ayam kremes Pak Imam: 
Tabel 1.1 
Tabel Daftar Menu dan Harga Ayam Kremes Pak Imam 
 
No Menu Harga 
1 Ayam kremes Rp.10.000 
2 Lele kremes Rp. 10.000 
3 Nila kremes  Rp. 12.000 
4 Teh Es Rp. 4000 
5 Tempe/potong  Pp. 1000 
6 Tahu/ potong  RP. 1000 
Sumber : Pengusaha ayam kremes Pak Imam Kecamatan Tampan,2019 
 
Tabel menu di atas dapat diketahui oleh ayam kremes Pak Imam tidak 
bisa dikatakan mahal karna harga yang diberikan tidak hanya berkaitan 
dengan menu menu yang ada namun juga berkaitan dengan pelayanan yang 
diberikan oleh rumah makan ayam kremes Pak Imam kepada para konsumen. 
Berdasarkan wawancara kepada pemilik usaha ayam kremes Pak Imam 
tersebut jika harga penjualan di naikkan maka akan mengalami penurunan 
pembelian, maka dari itu usaha ayam kremes ini sudah konsisten dari 
ketetapan harga awal penjualan. Alasan mengapa dibuat strategi pricing ini 
untuk menarik minat beli ulang konsumen.
12
 
Berdasarkan uraian diatas,  maka mendorong penulis untuk mengkaji 
strategi untuk meningkatkan penjualan usaha warung makan. Sehingga 
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berdasarkan latar belakang tersebut mengangkat tema “Strategi pricing 
Dalam Meningkatkan PenjualanDitinjau Ekonomi Islam ( Studi khasus 
Warung Ayam Kremes Pak Imam di Kecamatan Tampan Jalan Bangau 
Sakti)” 
 
B. Batasan Masalah  
Semakin ketatnya suatu persaingan bisnis dalam industri kuliner yang 
berlomba lomba memberikan lokasih, harga dan kualitas pelayanan yang baik 
untuk meningkatkan penjualan. dan alasan mengapa di ambil masalah strategi 
pricing karena penetapan harga dapat menciptakan hasil penerimaan penjualan 
makanan yang dijual. Meskipun strategi pricing merupakan hal yang sangat 
penting, namun masih banyak perusahaan yang kurang sempurna dalam 
menangani permasalahan penetapan harga tersebut. 
 
C. Rumusan Masalah   
Berdasarkan latar belakang diatas maka dapat dirumuskan permasalah 
sebagai berikut:  
1. Bagaimana strategi pricing pengusaha Ayam kremesdalam meningkatkan 
penjualan? 
2. Bagaimana pandangan ekonomi islam tentang startegi pricing pengusaha 






D. Tujuan dan ManfaatPenelitian 
1. Tujuan penelitian adapun tujuan penelitian ini adalah: 
a. Menganalisi strategi pricing pengusaha ayam kremes pak imam dalam 
meningkatkan penjualan. 
b. Mengetahuai pandangan ekonomi islam tentang strategi pricing 
pengusaha ayam kremes dalam meningkatkan penjualan.  
2. Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah :   
a. Bagi Penulis 
Sebagai sasaran penerapan langsung dari teori teori yang telah 
di dapat selama di bangku kuliah, khususnya teori teori yang 
berhubungan dengan strategi pengusaha dan untuk memenuhi syarat 
guna memperoleh gelar sarjana ekonomi syariah pada fakultas syariah 
dan hukum Universitas Islam Negeri Sultan Syarif kasim Riau.  
b. Bagi Pengusaha 
Penelitian ini diharapkan dapat di jadikan sebagai informasi 
bagi pengusaha ayam kremes dalam meningkatkan penjualan.  
c. Bagi akademik 
Sebagai salah satu syarat untuk mendapatkan gelar S1 jurusan 
Ekonomi Syariah di Fakultas Syariah dan Ilmu Hukum Universitas 
Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. 
 
E. Metode Penelitian 
1. Lokasi Penelitian  
a. Penelitian ini adalah penelitian lapangan yang berlokasi di jalan 




kremes Pak Imam merupakan warung makan yang harganya tetap dan 
konsisten terhadap harga.  
2. Subjek dan objek Penelitian  
1) Subjek penelitianya adalah pengelolah warung makan ayam kremes. 
2) Objek penelitianya adalah strategi pengusaha warung ayam kremes 
3. Informan Penelitian  
Informan pada penelitian kualitatif yaitu informan penelitian yang 
memahami informasi tentang objek penelitian.Informan yang di pilih 
harus memiliki kireteria agar Informasi yang di dapatkan bermanfaat untuk 
penelitian yang di lakukan.Informan yang peneliti tentukan merupakan 
orang-orang yang terikat secara penuh di dalam perusahaan. 
Dalam pelaksanaan penelitian ini menggunakan teknik key 
person.Teknik memperoleh informan penelitian seperti itu di gunakan 
karna penelitian sudah memahami Informasi awal tentang objek penelitian 
maupun informan penelitian sehingga penelitian membutuhkan key person 
untuk memulai melakukan wawancara atau observasi.
13
 Key person ini 
adalah tokoh formal perusaaan  yakni pemilik ayam kremes Pak Imam di 
Kecamatan Tampan. 
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4. Sumber Data 
Sumber data dalam penelitian ini di bagi dalam dua bagian,yaitu: 
a. Data primer  
Data primer adalah data yang diperoleh oleh penelitian dari 
sumber asli.
14
 Data primer yang diperoleh dari penelitian ini berasal 
dari pemilik usaha ayam kremes Pak Imam di kecamatan tampan.  
b. Data sekunder 
Data sekunder, yaitu data yang di peroleh dari sumber kedua 
atau sumber dari data yang kita butuhkan.
15
 
5. Teknik Pengumpulan Data 
Untuk mengumpulkan data yang dibutuhkan dalam penelitian ini, 
metode yang penulis gunakan adalah:  
a. Observasi 
Observasi merupakan suatu proses komplek, yang tersusun dari 
berbagai proses biologis dan psikologis. Dua di antaranya yang 
terpenting adalah proses-proses yang pengamatan dan ingatan.
16
 
Bentuk pengamatan yang penulis lakukan adalah secara 
langsung, sehingga penulis dapat mengamati segala aspek yang terjadi 
di lapangan. Disini penulis mengamati tentang strategi pricing 
pengusaha ayam kremesdi Kecamatan Tampan dalam meningkatkan 
penjualan menurut ekonomi islam. 
                           
14
 Hadi sutrisno, metode Research, ( Yogyakarta: UGM, 2002), hlm. 142.  
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Wawancara atau interview adalah suatu cara untuk 





Dokumentasi di tunjukan untuk memperoleh data langsung dari 
tempat penelitian, meliputi foto-foto dan data yang relevan dengan 
penelitian. 
 
F. Metode Analisis Data 
Analisis data dalam penelitian ini menggunakan untuk analisis 
kualitatif. Analisis kualitatif yaitu prosedur penelitian yang menghasilkan data 





G. Teknis Analisis Data 
Teknis analisis data dalam penelitian ini menggunakan deskriptif yang 
menganalisis data dengan caramengambarkan data yang telah di kumpulkan 
sebagaimana adanya, dan membandingkan antara praktekdan teori yang ada 
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H. Penelitian Terdahulu 
Penelitian terdahulu banyak yang meneliti variable-variabel ini 
sehingga penulis dapat memperkuat landasan teori dan sebagai referensi bagi 
penulis dalam penulisan skripsi ini. Peneliti-peneliti terdulu penelitian ini 
adalah sebagai berikut: 
Tabel 1.2 Tabel Penelitian Terdahulu 











ayam ras pad a 
Cv. Do’a ibu 
Banjarbaru 
- Jenis peneltian : 
kualitatif 




telur ayam ras. 
- Teknik analisis 




















- Jenis penelitian: 
kualitatif  





















harga bbm.  
- Jenis penelitian : 
- Kualitatif  





Hasil penelitian ini 
menunjukan 
bahwa pemerintah  
dalam 
melaksanakannya 




Berdasarkan uraian beberapa penelitian terdahulu yang berkaitan 
dengan harga, dan meningkatkan penjualan maka dapat di jelaskan perbedaan 






I. Sistimatika Penulisan  
Untuk memudahkan penulis dan pembahasan dalam penelitian ini, 
maka di bagi dalam beberapa bab, terdiri dari sub-sub keseluruhannya 
merupakan suatu kesatuan yang utuh dengan sistimatika sebagai berikut:  
BAB I : PENDAHULUAN 
  Pada bab ini berisikan tentang pendahuluan terdiri dari: latar 
belakang rumusan masalah,tujuan penelitian,metode penelitian, 
dan manfaat penelitian.  
BAB II :   GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 
  Dalam bab ini menjelaskan gambaran umum Kecamatan Tampan 
dan gambaran Umum usaha Warung Makan Ayam Kremes Pak 
Imam dijalan Bangau Sakti  
BAB III : TINJAUAN TEORITIS 
  Bab ini akan membahas mengenai teori yang berhubungan 
dengan strategi penetapan harga, faktor-faktor penetapan harga, 
Indikator harga, tahap-tahap penetapan harga  , unsur-unsur 
strategi, dan strategi penetapan harga dalam pandangan islam.  
BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
  Bab ini berisi deskripsi obyek penelitian, deskripsi responden 
beserta indeks jawabanya, hasil penelitian dan pembahasan dari 
hasil yang ditemukan.  
BAB V : PENUTUP 




GAMBARAN UMUM LOKASIH PENELITIAN  
 
 
A. Sejarah Kecamatan Tampan 
Kecamatan Tampan Kota Pekanbaru merupakan salah satu kecamatan 
yang terbentuk berdasarkan PP.No.19 Tahun 1987, tentang perubahan batas 
antara Kota Pekanbaru dengan Kabupaten Kampar pada tanggal 14 mei 1988 
dengan luas wilayah ± 199.792 KM2.  
Terbentuknya Kecamatan Tampan ini berdiri dari beberapa Desa dan 
Kecamatan dari Kabupaten Kampar Yaitu:  
a. Desa Simpang Baru Kecamatan Kampar 
b. Desa Sidomulyo Barat dari Siak Hulu 
c. Desa Labuh Baru dari Kecamatan Siak Hulu 
d. Desa Tampan dari Siak Hulu 
Pada tahun 2003 Pemerintah Kota Pekbaru mengeluarkan pada No.03 
Tahun 2003, Wilayah Kecamatan Tampan di mekarkan menjadi 2 kecamatan 
dengan batas batas sebagai berikut: 
a. Sebelah Utara berbatas dengan Kecamatan Payung Sekaki (Kota 
Pekanbaru) 
b. Sebelah timur berbatas dengan Kecamatan Tambang (Kabupaten Kampar) 
c. Sebelah Timur berbatas dengan Kecamatan Marpoyan Damai (Kota 
Pekanbaru) 




Wilayah Kecamatan Tampan adalah 59,81 Km2 yang terdiri dari 4 
Kelurahan Yaitu: 
a. Kelurahan Simpang Baru 
b. Kelurahan Tuah Karya 
c. Kelurahan Sidomulyo Barat 
d. Kelurahan Delima 
Pada tahun 2016 Pemerintah Kota Pekanbaru mengeluarkan Perda No. 
04 Tahun 2016, tentang pembentukan dikota Pekanbaru. Wilayah Kelurahan 
dikecamatan Tampan dimekarkan dari 4 Kelurahan menjadi 9 Kelurahan 
dengan batas-batas Kecamatan sebagai berikut: 
a. Sebelah Utara berbatas dengan Kecamatan Payung Sekaki (Kota 
Pekanbaru) 
b. Sebelah Selatan berbatas dengan Kecamatan Tambang (Kabupaten 
Kampar) 
c. Sebelah Timur berbatas dengan Kecamatan Marpoyan Damai (Kota 
Pekanbaru) 
d. Sebelah Barat Berbatas dengan Kecamatan Tapung ( Kabupaten Kampar) 
 
Kecamatan Tampan pada saat ini terdiri dari Sembilan Kelurahan yaitu: 
1. Kelurahan Simpang Baru 
2. Kelurahan Tuah Karya 
3. Kelurahan Sidomulyo Barat 
4. Kelurahan Delima (Wilayah Kelurahan berasal dari Kelurahan Delima dan 




5. Kelurahan Tobekgodang (Wilayah Kelurahan berasal dari Kelurahan 
Delima dan Kelurahan Simpang Baru) 
6. Kelurahan Binawidya (Wilayah Kelurahan berasal dari Kelurahan Simpang 
Baru) 
7. Kelurahan Airputih (Wilayah Kelurahan berasal dari Kelurahan Simpang 
Baru) 
8. Kelurahan Tuahmadani (Wilayah Kelurahan berasal dari Kelurahan 
simpang Baru dan Kelurahan Tuah Karya) 
9. Kelurahan Sialangmunggu (Wilayah Kelurahan Berasal dari Kelurahan 




B. Letak Geografis 
 Secara Geografis lokasih penelitian berada pada koordinat 101º 22’ 45” 
BT-101º 23’ 09”BT dan 0º 28’ 41” LU-0º 29’ 09” LU memiliki luas wilayah 
59.81 km2. Kecamatan Tampan merupakan Wilayah terluas dibandingkan 
Kecamatan Lain yang ada di wilayah Kota Pekanbaru. 
 Kondisi iklim dan cuaca di Kecamatan Tampan mengikuti iklim kota 
Pekanbaru pada umumnya yang beriklim sangat basah, tipe A Klasifikasih 
Schmidt dan Ferguson. Suhu berkisar antara 57,9 -93,2% dengan rata-rata 
curah hujan mencapai 2.938 mm/th-4.334 mm/th dan hari hujan selama 198 
hari. Musim hujan terjadi pada bulan januari sampai april dan September 
sampai Desember. Musim kemarau terjadi pada bulan mei sampai Agustus. 
Keadaan topografi Kecamatan Tampan yaitu datar dengan kelerengan antara 
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0-8% dan ketinggian lokasih lebih kurang 20 m dpl.Jenis tanahnya adalah 
brown forest soil.Kondisi tekstur tanahnya berupa lempung dengan tingkat 
kesuburan sedang. 
a. Kependudukan 
Dalam jumlah penduduk Kecamatan Tampan mencapai 213.542 
jiwa pada tahun 2004. Angka ini mengalami peningkatan sebesar 3,5 
persen dari tahun 2013. Kepadatan penduduk mencapai 3.570 jiwa/km. 
 Setelah dilakukan pemekaran menjadi 9 kelurahan, Kecamatan 
Tampan terdiri dari 137 RW dan 591 RT dengan jumlah 44846 kepada 
keluarga, terdiri dari 89321 laki-laki dan 87259 perempuan.  
 
1. Gambaran Umum Warung Ayam Kremes Pak Imam  
Pengusaha ayam kremes pak Imam berdiri dari tahun 2015 yang 
dikelolah langsung oleh pemiliknya yang bernama Khoirul Ichwan SPdi.  
mulanya hanya memiliki satu cabang saja hingga akhirnya saat ini sudah 
memiliki tiga cabang warung ayam kremes dengan lokasih yang berbeda. 
Usaha ayam kremes Pak Imam ini buka setiap harinya pada pukul 09:00 
sampai 19:00 WIB, Biasanya warung ayam kremes ini hanya menghabiskan 
50 kg ayam saja perhari, dan sekarang  bisa menghabiskan  200 kg ayam 
perharinya dari tiga cabang tersebut. Dan bahkan kurang Dan setiap satu 
warungnya memiliki empat karyawan. Selain itu keunggulan dari ayam 
kremes pak imam ini kita juga bisa membeli lewat aplikasih Gofood dan 




Walaupun demikian konsumen masih tetap ingin membelinya dikarnakan tarik 
oleh aplikasihnya. 
Ayam Kremes Pak Imam yang sangat diminati oleh masyarakat banyak 
khususnya dikalangan mahasiswa dikarnakan Ayam Kremes Pak Imam yang 
harganya sangat murah dan terjangkau. Ayam kremes Pak Imam ini dibuat 
semenarik mungkin sehinggah dapat menggugah selera masyarakat. Dan 
strategi mengenai produk kita lebih menarik konsumen dari segi harga 
dibandingkan pesaing.Umumnya konsumen lebih tertarik dengan harga yang 
lebih murah. Dalam menentukan harga ayam kremes, kita mempertimbangkan 
hal-hal yang disebabkan oleh Raymond corey yaitu ekspresi nilai yang 
menyangkut kegunaaan dan kualitas produk melalui jaringan distribusi, dan 
layanan yang menyertainya. Harga yang tepat akan memiliki ikatan yang erat 
antara pembeli dan produsen. Harga produk pastinya lebih murah dari harga 
pesaing. 
Dengan kata lain ayam Kremes yang diminati oleh masyarakat banyak 
dengan menggunakan yang namanya bahan bahan yang berdasarkan Ayam 
segar dan terjamin kualitasnya.  
 
2. Struktur Organisasi  
Pengertian Organisasi adalah sebuah wadah atau tempat 
mempersatukan individu yang berbeda dan sebagai sarana setiap angotanya 
untuk melakukan kegiatan (mengekspresikan) kemampuan diri, sesuai tugas 
dan tanggung jawab yang telah ditetapkan.Beberapa kegiatan organisasi 




antara anggota yang bersifat intern maupun kegiatan yang bersifat ekstern. 
Dalam organisasi ada sekelompok manusia yang melakukan kegiatan yang 
berbeda dan terarah, terkait antara satu dengan yang lain dalam mencapai satu 
tujuan yang telah ditentukan.  
Struktur organisasi adalah pembagian tugas wewenang dan tanggung 
jawab dengan menggunakan garis lini organisasi, atau bisa disebut wilayah 
kerja yang sering digambarkan melalui bagan organisasi, sedangkan struktur 
konteks group adalah standart prilaku yang diterapkan oleh kelompok system 
komunikasi, dan imbalan serta mekanisme sanksi kelompok. 
Dari pernyataan diatas, kita dapat mengetahui bahwasannya setiap dari 
pengusaha memiliki struktur organisasi yang jelas untuk mengetahui dengan 
jelas pekerjaan yang akan dilakukan, fungsi dengan terarah. Ayam Kremes 
Pak Imam merupakan satu usaha dalam bidang kuliner yang ada diwilayah 
pecan baru. Struktur organisasi pada perusahaan warung Ayam Kremes Pak 
Imam adalah sebagai berikut: 
1. Pimpinan ( pemilik)  
Pemilik pada Perusahaan Ayam Kremes Pak Imam adalah 
pimpinan(pemilik) yang mempunyai wewenang melaksanakan dari 
seluruh rangkaian kegiatan dan proses fungsi manajemen yaitu 
perencanaan (planning), pengorganisasian (organizing), pengarahan 




dalam keberlangsungan hidup usahanya untuk mencapai tujuan organisasi 
yang telah ditetapkan dengan efektif dan efisien. 
2. Administrasi keuangan  
Administrasi keuangan adalah orang yang bertanggung jawab 
terhadap administrasi keuangan perusahaan. 
3. Bagian produksi  
Bagian produksi adalah orang yang bertanggung jawab terhadap 
kgiatan produksi di tempat usaha. 
4. Karyawan dibagian proses  
Karyawan di bagian proses memiliki tugas sebagai berikut:  
a) Mengubah bahan baku menjadi  bahan jadi 













Sumber: Pengusaha ayam kremes Pak Imam Kecamatan Tampan,2019 
Pemilik Khoirul Ichwan 
SPdi 
 
Karyawan Cici Kayawan 2 Laitin Karyawan 3 santi  
Karyawan 4 Siti Karyawan 5 Riski Karyawan 6 Ipan  
Karyawan 8 Sindi  
Karyawan 10 anggi 




1. Resep Bahan Ayam Kremes 
1) 1 ekor ayam berukuran kecil, potong menjadi 4 bagian  
2) 300 ml air 
3) 2 lembar daun salam  
4) Minyak goring secukupnya  
2. Resep Bumbu Ayam Kremes ( Haluskan): 
1) 4 siung bawang putih 
2) 3 cm jahe 
3) 1 ½ sendok the garam  
3. Resep Bahan sambal Ayam Kremes: 
1) 4 buah bawang merah 
2) 2 siung bawang putih 
3) 6 buah cabai rawit 
4) 1/2 sendok teh gula + garam 
5) 2 buah tomat 
6) 1 ikat kemangi, ambil daunya 
a. Cara memasak Ayam Kremes 
1) Lumurkan ayam dengan bumbu yang sudah dihaluskan. Tambahkan 
penyedap rasa seperti raiko tambahkan air secukupnya lalu masak 
ayam hingga empuk. Angkat dan tiriskan. 
2) Goreng daging ayam hingga matang, angkat dan tiriskan. 
3) Sambal: tumis bawang merah, bawang putih, cabai, dan tomat hingga 





3. Gambaran  Pasar  
Ditinjau dari jumlah penduduk, daya beli dan minat konsumen 
terhadap tingkat konsumsinya, Khususnya pada menu makanan yang sehat, 
bergizi, dan terjangkau harganya maka saya optimis bisnis makanan yang 
dipasarkan akan berkembang pesat. Apalagi pada saat ini kebutuhan akan 
makanan sangat meningkat karna tingkat konsumsi masyarakat yang sanggat 
tinggi. 
Untuk menjaga agar konsumen tetap ingin kembali datang maka 
pemilik usaha harus dapat meningkatkan kepuasan konsumen dengan 
memberikan harga yang sesuai kepada konsumen.Berikut sekilas menu beserta 
harga ayam kremes Pak Imam: 
Tabel 2.1 
Tabel Daftar Menu dan Harga Ayam Kremes Pak Imam 
No Menu Harga 
1 Ayam kremes Rp.10.000 
2 Ayam Bakar  Rp. 12.000 
3 Ayam Semur  Rp. 12.000 
4 Ayam Cabe Hijau  Rp. 12.000 
5 Lele kremes  Rp. 10.000 
6 Nila kremes  Rp. 12.000 
7 Soto Nasi  RP. 12.000 
8 Ayam Kecap  Rp. 8.000 
9 Ayam kentaki  Rp. 10.000 
10 Terong Cabe  Rp. 5.000 
11 Cah kangkung  Rp. 5.000 
12 Sosis Nugget/ Otak-otak/ biji  Rp.1000 
13 Tahu tempe/ butir  Rp. 1000 
14 Donat  Rp. 2000 
15 Teh Es Rp. 4.000 
16 Es Jeruk  Rp. 5.000 
Sumber : Pengusaha ayam kremes Pak Imam Kecamatan Tampan,2020 
Tabel menu di atas dapat diketahui oleh ayam kremes Pak Imam tidak 




dengan menu menu yang ada namun juga berkaitan dengan pelayanan yang 
diberikan oleh rumah makan ayam kremes Pak Imam kepada para konsumen. 
Misalnya diasumsikan permintaan perhai sebesar 50 porsi, berarti 
dalam sebulan dapat dijual 1500 porsi (50 porsi x 30 hari ) jadi, dalam setahun 
permintaan konsumen sebesar 18000 porsi (yaitu 1500 porsi x 12 bulan). 
Maka permintaan tiap tahun menjadi 18000 x 20% = 3600 porsi, sehingga 
untuk tahun berikutnya dapat dihasilkan 21600 porsi yaitu berasal dari 18000 
+ 3600, demikian akumulasi tahun berikutnya. Berikut ini disajikan table 
proyeksi permintaan konsumen dari tahun 2016 sampai dengan tahun 2020 
Table 2.2 
Proyeksi Permintaan Konsumen 
 
No. Tahun Perkiraan Permintaan ( dalam porsi) 
1 2016 18000 
2 2017 21600 
3 2018 25920 
4 2019 31104 
5 2020 37325 
Sumber : Pengusaha Ayam Kremes Pak Imam Kecamatan Tampan,2020 
Adapun Pekerja atau karyawan yang membantu melancarkan bisbis 
yang sampai sekarang mempunyai beberapa cabang dalam usaha  Ayam 






Daftar nama-nama Pekerja/ karyawan di perusahaan  
Ayam Kremes Pak Imam 
 
No Nama Umur Pendidikan Agama 
1 Cici  20 SMA Islam 
2 Santi 21 SMA Islam 
3 Laitin  22 Pesantren Islam 
4 Siti  19 SMA Islam 
5 Ipan  18 SMP Islam 
6 Riski  23 SMA Islam 
7 Sindi 19 SMP Islam 
8 Anggi  24 SMA Islam 
9 Andre 23 Mahasiswa Islam 
10 Roni  23 SMA Islam 
Sumber: Pengusaha Ayam Kremes Pak Imam Kecamatan Tampan, 2020  
Tabel nama nama perkerja karyawan di atas dapat diketahui 
bahwasannya mereka mempunya pendidikan yang berbeda dan umur juga 






TINJAUAN TEORITIS  
 
A. Strategi  
1. Pengertian Strategi 
Strategi berasal dari bahasa yunani strategis yaitu stratos dan 
egeia.Stratos berarti militer sedangkan egeia berarti memimpin yang 
artinya seni atau ilmu untuk menjadi jendral.Konsep ini relevan dengan 
situasi pada zaman dulu yang sering diwarnai perang.Dimana jendral 
dibutuhkan untuk memimpin suatu angkatan perang agar dapat selalu 
memenangkan perang.
21
Namun pada akhirnya strategi berkembang untuk 




Pada kamus besar Bahasa Indonesia disebut bahwa istilah strategi 
adalah suatu ilmu untuk menggunakan sumberdaya- sumberdaya untuk 
melaksanakan kebijakan tertentu
23
.Secara umum pengertian strategi 
merupakan cara untuk mencapai tujuan jangka panjang.
24
.  
Menurut Teori Kenneth Andrew strategi adalah pola sasaran, 
maksud atau tujuan kebijakan serta rencana. Rencana penting untuk 
mencapai tujuan itu yang dinyatakan dengan cara seperti penetapan bisnis 
yang diantut dan jenis atau akan menjadi apa jenis organisasi 
                           
21
 Fandy tjptono,strategi p[emasaran,(Yogyakarta:ANDI,2008),H.3. 
22
 Rafi’udin dan Manna Abdul Djaliel, prinsip dan strategi Dakwa,(Bandung: Pustaka 
Setia,1997),H. 76.  
23
 Tim Penyusun Departemen Pendidikan dan kebudayaan RI, Kamus Besar Bahasa 
Indonesia, (Jakarta: Balai Pustaka, 1997), h.199 
24






Jadi, strategi merupakan upaya mengubah kekuatan perusahaan 
yang sebanding dengan kekuatan persaingan-persaingannya, dengan cara 
yang paling efisien. 
2. Unsur-unsur Strategi  
Bila suatu organisasi mempunyai suatu “strategi”, maka strategi itu 
harus mempunyai bagian-bagian yang mencapai unsur-unsur strategi. 
Suatu “strategi” mempunyai 5 unsur yaitu: 
a. Gelangang aktivitas atau Area merupakan area ( produk, jasa, saluran 
distribusi, pasar geografis, dan lainya) dimana organisasi peroprasi. 
Unsur area tersebut seharusnya tidaklah bersifat luas cakupannya atau 
terlalu umum, akan tetapi perlu lebih spesifik, seperti kategori produk 
yang ditekuni, segmen pasar, area geografis dan teknologi utama yang 
dikembangkan, yang merupakan tahap penambahan nilai, meliputi 
nilai atau value dari sekema rantai nilai, meliputi perencanaan produk, 
manufaktur jasa pelayanan, distribusi dan penjualan. 
b. Sarana kendaraan atau Vehicles yang digunakan untuk dapat mencapai 
arena sasaran. Dalam penggunaan sarana ini, perlu dipertimbangkan 
besarnya resiko kegagalan dari pengguna sarana. Resiko tersebut dapat 
berupa terlambatnya masuk pasar atau besarnya biaya yang sebenarnya 
tidak dibutuhkan atau tidak penting, seta kemungkinan resiko gagal 
secara total. 
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c. Pembeda yang dibuat atau differentiators, adalah unsur yang bersifat 
spesifik dari strategi yang ditetapkan, seperti bagaiman organisasi akan 
dapat menang atau unggul di padar, yaitu bagaimana organisasi akan 
dapat pelanggan secara luas. Dalam dunia persaingan, kemenangan 
adalah hasil dari pembedaan, yang diperoleh dari fitur atau atribut dari 
suatu produk atau jasa dari organisasi, yang berupa citra, kustomisasi, 
unggul secara teknik, harga mutu atau kualitas dan reabilitas yang 
semuanya dapat membantu dalam persaingan. 
d. Tahapan rencana merupakan penetapan waktu dan langkah dari 
pergerakan dari stratejik. Walaupun subtansi dari suatu strategi  
mencakup arena, sarana/vehicles,  dan pembeda, tetapi keputusan yang 
menjadi unsur yang keempat, yaitu penetapan tahapan rencana atau 
staging, belum dicakup. Keputusan pertahapan atau straging, belum 
dicakup. Keputusan penetapan atau staging didorong oleh beberapa 
factor, yaitu sumber daya (resource), tingkat kepentingan atau 
utgensinya, kredibilitas pencapaian dan factor mengejar kemenangan 
awal. 
e. Pemikiran yang ekonomis atau economic logic, merupakan gagasan 
yang jelas tentang bagaimana manfaat atau keuntungan yang akan 
dihasilkan. Strategi yang berhasil, tentunya mempunyai dasar 
pemikiran yang ekonomis, sebagai tumpukan untuk menciptakan 




3. Fungsi Strategi 
Fungsi dari strategi pada dasarnya adalah berupa agar strategi yang 
disusun dapat di implementasikan secara efektif. Terdapat enam fungi 
yang harus dilakukan secara simultan, yaitu: 
a. Mengkomunikasikan suatu maksud (visi) yang ingin di capai kepada 
orang lain. Strategi dirumuskan sebagai tujuan yang diinginkan, dan 
mengkomunikasikan, tentang apa yang akan dikerjakan, oleh siapa hal 
tersebut dikerjakan, dan menggapa hasil kinerjanya dapat dinilai. 
Untuk mengetahui, mengembangkan dan menilai alternatif-alternatif 
strategi, maka perlu dilihat sandingan yang cocok atau sesuai antara 
kapabilitas organisasi dengan faktor lingkungan, dimana kapabilitas 
tersebut akan digunakan. 
b. Menghubungkan atau mengaitkan kekuatan atau keungglan organisasi 
dengan peluang dari lingkungan nya. 
c. Memanfaatkan atau mengeksploitasi keberhasilan dan kesuksesan 
yang didapat sekarang, sekaligus menyelidiki adanya peluang-peluang 
baru. 
d. Menghasilkan dan membangkitkan sumber-sumber daya yang lebih 
banyak dari yang digunakan sekarang. Khusunya sumber dana sumber-
sumber daya lain yang diolah dan digunakan, yang penting 
dihasilkannya sumber-sumber daya nyata, tidak hanya pendapatan, 
tetapi juga reputasi, komitmen karyawan, identitas merek dan sumber 




e. Mengkoorganisasikan dan mengarahkan kegiatan atau aktifitas 
organisasi ke depan. Strategi harus menyiapkan keputusan yang sesuai 
dan sanggat penting bagi upaya untuk mencapai maksud dan tujuan 
organisasi. 
f. Menggapai serta bereaksi atas keadaan yang baru dihadapi sepanjang 
waktu. Proses yang terus menerus berjalan bagi penemuan maksud dan 
tujuan untuk menciptakan dan menggunakan sumber sumber daya, 
serta menggambarkan aktivitas penduduknya.
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4. Strategi Penetapan Harga  
Terdapat beberapa strategi yang digunakan dalam menetapkan harga: 
a. Penetapan Harga  
b. Keputusan penetapan harga seperti halnya keputusan bauran 
pemasaran yang lainnya, harus berorientasi pada pembeli yang efektif, 
mencakup memahami seberapa besar nilai yang ditempatkan 
konsumen atas manfaat yang mereka terima dari produk dan penetapan 
harga yang sesuai dengan nilai pembeli.  
c. Elastisitas Harga  
Seberapa responsif pemerintah terhadap suatu perubahan harga jika 
permintaan tersebut tidak elastic atau inelastic. Jika permintaan 
perubahan banyak, maka perubahan banyak, maka  perubahan tersebut 
elastis. Semangkin tidak elastic suatu permintaan, semangkin besar 
penjualan menaikan harga. 
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d. Perbandingan Harga Pesaing 
Faktor lain yang mempengaruhi keputusan harga perusahaan adalah 
harga pesaiang dan kemungkinan reaksi pesaing atau tindakan 
penetapan harga yang dilakukan perusahaan. Seorang konsumen 




Selain tiga strategi diatas, Herman juga mengemukakan tentang 
strategi harga yaitu: 
b. Keterjangkauan Harga 
Keterjangkauan harga adalah harga sesungguhnya dari suatu 
produk yang tertulis di suatu  produk yang harus dibayar oleh pelanggan. 
Artinya pelanggan cendrung memiliki harga akhir dan memutuskan 
apakah akan menerima nilai yang baik seperti yang diharapkan. Harapan 
pelanggan dalam melihat harga yaitu: 
1) Harga yang ditawarkan mampu dijaga oleh pelanggan secara financial. 
2) Penentuan harga harus sesuai dengan kualitas produk sehingga 
pelangan dapat mempertimbangkan dalam melakukan pembelian.’ 
3) Diskon / Potongan Harga 
Diskon merupakan potongan harga yang diberikan oleh penjual kepada 
pembeli sebagai penghargaan atas aktifitas yang tertentu dari pembeli 
yang menyenangkan bagi penjual. 






4) Cara Pembayaran 
Cara pembayaran sebagai prosedur dan mekanisme 
pembayaran suatu produk/ jasa sesuai ketentuan yang ada.Kemudahan 
dalam melakukan pembayaran dapat dijadikan sebagai salah satu 




B. Harga  
1. Pengertian Harga 
Menurut Philph Kotler secara sempit harga dapat didefinisikan 
sebagai jumlah uang yang ditagihkan untuk suatu produk atau jasa, 
sementara secara lebih luas harga adalah sejumlah nilai yang ditukarkan 




Penentuan harga satu keputusan yang paling sulit untuk usaha baru 
adalah memutuskan harga yang paling tepat untuk produk/jasa.Produk/jasa 
berkualitas mungkin ditetapkan pada harga tinggi untuk mempertahankan 
citranya. Dalam keputusan penentuan harga, faktor lain harus 
dipertimbangkan seperti biaya, diskon, pengangkutan dan laba.
30
 
2. Tujuan Penetapan Harga  
a. Tujuan berorientasi laba 
Tujuan ini mengandung makna perusahaan akan mengabaikan 
harga para pesaing. Pilihan ini cocok dalam tiga kondisi yaitu, tidak 
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ada pesaing, perusahaan peroprasi pada kapasitas maksimum, harga 
bukanlah merupakan atribut yang penting bagi pembeli. 
b. Tujuan berorientasi Volume  
Tujuan ini dilandaskan pada strategi mengalahkan atau 
mengalahkan persaigan. Pada tujuan ini perusaan akan melihat harga 
yang dipatok oleh competitor kemudian menetapkan harga diatas atau 
dibawahnya. Jika ingin menjadi lowcost leader  maka harus paling 
rendah diantara harga yang lain. Harga yang ditetapkan sedemikian 
rupa agar dapat menciptakan target volume penjualan, nilai penjualan 
atau pangsa pasar. 
c. Tujuan berorientasi pada citra ( image) 
Dalam tujuan ini perusaan berusaha menghindari persaing 
dengan jalan melakukan differensiasi produk atau melayani segmen 
pasar khusus. Biasanya perusaan memiliki value tinggi akan 
menerapkan premium pricing.Strategi ini banyak dilakukan perusahan 
yang bergerak dibidang jasa seperti perhotelan. 
d. Tujuan stabilitas harga  
Tujuan ini dilakukan dengan jalan menetapkan harga untuk 
mempertahankan hubungan yang stabil antara harga satu perusahaan 
dan harga permintaan industri. 
e. Tujuan-tujuan lainya 
Harga dapat pula ditetapkan dengan tujuan mencegah 
maksudnya persaing, mempertahankan loyalitas pelanggan, 




3. Faktor-faktor penetapan harga 
a. Keadaan Perekonomian  
Keadaan perekonomian sangat mempengaruhi tingkat harga 
yang berlaku.Pada periode resesi misalnya, merupakan suatu periode 
dimana harga berada pada suatu tingkat yang lebih rendah. Di 
Indonesia setelah, setelah ada keputusan pemerintah 15 november 
1978 yang menentukan nilai tukar $ 1,00 ( satu dollar) Amerika dari 
Rp 415,00 menjadi Rp. 625,00, terjadilah reaksi-reaksi dikalangan 
masyarakat, khususnya masyarakat bisnis.  
Reaksi sepontan terhadap keputusan tersebut adalah adanya 
kenaikan harga-harga. Kenaikan yang palin menyolok terjadi pada 
harga barang-barang mewah, barang-barang impor, dan barang barang 
yang dibuat dengan bahan atau komponen dari luar negeri
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b. Penawaran dan permintaan  
Permintaan adalah sejumlah barang yang dibeli oleh pembeli 
pada tingkat harga tertentu. Pada umumnya, tingkat harga yang rendah 
akan mengakibatkan jumlah yang diminta lebih besar. Penawaran 
merupakan kelebihan dari permintaan, yaitu suatu jumlah yang 
ditawarkan oleh penjual pada suatu tingkat harga tertentu.Pada 
umumnya, harga lebih tinggi mendorong jumlah yang ditawarkan lebih 
besar. 
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c. Elastisitas permintaan  
Faktorlain yang mempengaruhi permintaan harga adalah sifat 
permintaan pasar. Sebenarnya sifat permintaan pasar ini tidak hanya 
mempengaruhi penentuan harganya tetapi juga mempengaruhi volume 
yang dapat dijual. Untuk beberapa jenis barang, harga dan volume 
penjualan ini berbanding terbalik, artinya jika terjadi kenaikan harga 
maka penjualan akan menurun dan sebaliknya.  
d. Persaingan  
Harga jual beberapa macam barang sering dipengaruhi oleh 
keadaan pesaingan yang ada. Barang-barang dari hasil pertanian 
misalnya, dijual dalam keadaan pesaingmurni ( pure competition). 
Dalam persaingan seperti ini penjual yang jumlahnya banyak aktif 
menghadapi pembeli yang banyak pula. Banyak penjual dan pembeli 
ini akan mempersulit penjualan perseorangan untuk menjual dengan 
harga lrbih tinggi kepada pembeli yang lain.  
e. Biaya  
Biaya merupakan dasar dalam penentuan harga, sebab suatu 
tingkat harga yang tidak dapat menutup biaya akan mengakibatkan 
kerugian. Sebaliknya, apabila suatu tingkat harga melebihi semua 
biaya, baik biaya produksi, biaya oprasi maupun non oprasi, akan 
menghasilkan keuntungan. 
f. Tujuan Perusahaan 
Penetapan harga suatu barang sering dikaitkan dengan tujuan-




tujuan yang sama dengan perusahaan lainya. Tujuan-tujuan yang 
hendak dicapai tersebut antara lain: 
1) Laba maksimum 
2) Volume penjualan tertentu 
3) Pengawasan pasar 
4) Kembalinya modal yang tertanam dalam jangka waktu tertentu 
5) Pengawasan pemerintah 
Pengawasan pemerintah juga merupakan faktor penting dalam 
penentuan harga. Pengawasan pemerintah tersebut diwujudkan dalam 
bentuk: penentuan harga maksimum dan minimum, diskriminasi harga, 
serta praktek-praktek lain yang mendorong atau mencegah usaha-usaha 
kea rah monopoli. 
4. Indikator Harga  
Indikator yang mencirikan harga yang digunakan dalam peneliti 
ini, yaitu:( Stanton, 1998): 
a. Keterjangkauan harga  
b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk 
c. Daya saing harga 
d. Kesesuaian harga dengan manfaat 
e. Penetapan harga 
f. Potongan harga  
g. Variasi pilihan tipe 




5. Tahap-Tahap Penetapan Harga   




a. Mengestimasi untuk permintaan barang 
Pada tahap ini seharusnya perusahaan dapat mengestimasi 
permintaan barang atau jasa yang dihasilkan secara total yang akan 
memudahkan perusahan dalam melakukan penentuan harga terhadap 
permintaan barang yang ada di bandingkan permintaan barang baru. 
Dalam mengestimasi permintaan suatu barang maka sebuah 
manajemen bisa menggunakan cara berikut: 
1) Menentukan harga yang diharapkan (Expected price) yakni harga 
yang diharapkan dapat diterima oleh konsumen yang ditemukan 
berdasarkan perkiraan.  
2) Menetahui terlebih dahulu reaksi dalam pesaingan  
Kebijaksanaan yang dilakukan oleh perusahaan dalam 
penentuan  harga harus mempertimbangkan kondisi pesaing barang 
yang terdapat dipasar serta sumber-sumber penyebab lainya. 
Seperti barang sejenis yang dihasilkan oleh perusahaan lain barang 
penganti atau subsitusi.  
3) Strategi Harga  
Memiliki strategi untuk mencapai target pasar terhadap 
bebrapa strategi harga yang digunakan oleh perusahaan untuk 
mencapai target pasar yang sesuai, yaitu: 
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a. Penetapan Harga Penyaringan ( Skiming Price) 
Strategi ini berupa penetapan harga yang ingin mencapai 
setinggi-tingginya.Kebijaksanaan ini memiliki tujuan untuk 
menutupi biaya penelitian, pengembangan dan promosi. Oleh karna 
itu strategi ini cocok untuk strategi baru, karna:  
b. Pada Tahap Perintisan( Daur Hidup Produk) 
Harga bukan merupakan suatu faktor paling penting karna 
masih sedikit sekali.Kesendirian produk dalam pemasaran yang 
lebih efektif. 
c. Perusahan dapat menjadi pasar berdasarkan tingkat penghasilan 
yakni menjual barang baru tersebut pada pasar yang kompetitif. 
d. Dapat pula berfungsi sebagai usaha berjaga-jaga terhadap 
kekeliruan dalam penetapan harga. Apabila penetapan harga 
pertama terlalu tinggi dan pasar tidak dapat menyerapkan maka 
perusahaan dapat dengan mudah untuk menurunkannya.  
e. Harga perkenaan atau promosi, yang tidak dapat memberikan 
penghasilan dan laba yang tinggi. 
f. Harga yang tinggi dapat membatasi permintaan terhadap batas-
batas kapasitas produksi dalam perusahaan.  
g. Penetapan harga penetrasi ( Penetrasi price) 
 Penetapan harga penetrasi merupakan strategi penetapan 
harga yang serendah-rendahnya untuk mencapai volume penjualan 




dibandingkan dengan penetapan harga penyaringan (skimming) jika 
kondisi ini terdapat di dalam pasar. 
6. Strategi  Penetapan Harga  
Strategi penetapan harga dibagi menjadi 4 kelompok sebagai berikut: 
a. Penentuan harga berdasarkan produksi  
Penentuan harga berdasarkan biaya produksi dilakukan dengan 
mengestimasi biaya per-unit memproduksi produk tersebut dan 
menambahkan harga yang lebih rendah dibandingkan produk-produk 
pesaing agar dapat menembus pasar. Permintaan akan produk dengan 
harga elastik akan sangat resposnsif terhadap perubahan harga. 
Permintaan sebuah produk dengan harga tidak elastis adalah 
tidak responsif terhadap perubahan harga.Dalam strategi produksi, 
pemilik akan meningkatkan kualitas dan kualitas dari produk yang 
dihasilkan. Namun, akan tetap menstabilkan harga dariproduksi 
tersebut. Hal ini direncanakan untuk mengembangkan dan 
mengekspansikan usaha ini untuk lebih berkembang. 
Penetapan harga selalu menjadi masalah bagi setiap perusahaan 
karna penetapan harga ini bukanlah kekuasaan atau kewenangan yang 
mutlah dari seorang pengusaha ataupun puhak perusahaan.Penetapan 
harga dapat menciptakan hasil penerima penjualan dari produk yang 
dihasilkan dan dipasarkan.Meskipunmenetapkan harga merupakan hal 
yang penting, namun masih banyak perusahan yang kurang sempurna 
dalam menangani permasalahan penetapan harga tersebut.Karna 








Biaya produksi jelas merupakan tingkat keuntungan sebab 
keuntungan adalah selisih antara permintaan dengan biaya. Jika biaya 
turun, cteris paribus, maka keuntungan produsen akan meningkat yang 
seterusnya akan mendorongnya untuk meningkatkan jumlah pasokan 




1) Harga input produksi 
2) Teknologi produksi  
3) Kurva pasokan ( penawaran) 
b. Penentuan harga berdasarkan suplay persediaan 
Kepuasan harga yang dibuat berhubungan langsung dengan 
suplay persediaan.Pada umumnya perusaah cendrung menurunkan 
harga jika mereka mengurangi persediaan. 
c. Penentuan harga berdasarkan pesaing  
Keputusan harga perusahaan adalah harga pesaing dan 
kemungkinan reaksi pesaing atau tindakan penetapan harga yang 
dilakukan perusahaan. Seorang konsumen cendrung membeli suatu 
produk akan mengevaluasi serta nilai dari perbandingan sejenis 
lainya.
35
 Ada beberapa hal yang perlu dipertimbangkan dalam 
penetapan harga dalam mencerminkan pertimbangan tambahan yaitu: 
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1) Penentuan Harga Penentrasi 
Strategi menentukan harga yang lebih rendah dibandingkan 
produk-produk pesaing agar dapat menembus pasar. Permintaan akan 
peroduk dengan harga elastis akan sangat serponsif terhadap 
perubahan harga. Permintaan sebuah produk dengan harga tidak elastic 
adalah tidak responsif terhadap perubahan harga. 
2) Penentuan Harga Defensive 
Kadang kala keputusan lebih bersif defensif dari kata ofensif. 
Penentuan harga defensif dilakukan jika sebuah organisasi menyadari 
bahwa harga sebuah produk kompetitif telah diturunkan, dimana 
tindakan menurunkan harga untuk menahan ( memperhatikan) pangsa 
pasarnya. 
3) Penetapan harga berdasarkan permintaan( skiming pricing) 
Metode ini lebih menekankan harga pada faktor-faktor yang 
mempengaruhi selera atau tidak suka dari konsumen.Metode ini 
mengabaikan faktor seperti biaya, laba dan pesaing. Permintaan 
pelanggan sendiri di dasarkan pada berbagai pertimbangan, di 
antaranya yaitu: kemampuan para pelangan untuk membeli, posisi 
suatu produk dalam gaya hidup pelangan, yakni menyangkut apakah 
produk tersebut merupakan symbol status atau hanya produk manfaat 
yang di berikan produk tersebut kepada pelangan dan harga-harga 




C. Penjualan  
1. Pengertian penjualan 
Menurut Teori Philip Kotler yang diikuti oleh Eman Suherman 
dalam bukunya yang berjudu “praktik bisnis” menyebutkan bahwa 
penjualan adalah apa yang dilakukan sebuah perusahaan untuk menjual 
produk-produk yang di buatnya.
36
Penjualan ini merupakan fungsi yang 
paling penting dalam pemasaran karna menjadi tulang punggung kegiatan 
untuk mencapai pasar yang dituju.Fungsi penjualan juga merupakan 
sumber pendapatan yang diperlukan untuk menutup ongkos-ongkos 
dengan harapan bisa mendapatkan laba.Jika barang-barang itu dibeli untuk 
dijual, maka harus diusahakan sejauh mungkin agar barang tersebut dapat 
terjual. Oleh karna itu perlu adanya berbagai macam cara untuk 
memajukan penjualan, seperti periklanan, peragaan, dan sebagainya.  
Penjualan merupakan inti dari kegiatan bisnis karna melalui 
penjualan diperoleh keuntungan dan keuntungan menjadi tujuan utama 
dari bisnis. Penjualan merupakan proses penawaran suatu produk oleh 
penjual kepada pembeli sampai terjadi kesepakatan penyerahan produk 
dari penjual yang dibalas penyerahan sejumlah alat pembayar dari 
pembeli.
37
Dalam melakukan penjualan, pebisnis dapat memporsirkan 
sebagai penjual dan sebagai penjual hendaknya memiliki teknik menjual 
yang pada beberapa literatur dinamai salesmanship.Salesmanship 
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merupakan keterampilan atau seni membujuk dan meyakinkan orang agar 
menyadari kebutuhannya terhadap produk yang ditawarkan.
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Didalam konsep penjualan terhadap asumsi yang menyatakan 
bahwa para konsumen umumnya menunjukan keengganan atau penolakan 
untuk membeli sehingga harus dibujuk supaya dibeli, karna itu perusahaan 
harus memiliki banyak alat penjual atas promosi yang efektif untuk dapat 
merangsang pembeli. 
Berdasarkan konsep diatas dijelaskan bahwa penjual merupakan 
bagian dari pemasaran yang ditunjukan untuk mengadakan pertukaran 
terhadap suatu produk yang dihasilkan kepada konsumen 
(masyarakat/pemilik) guna mencapai keuntungan atau laba, sehingga 
idealnya suatu perusahaan akan mendapatkan keuntungan yang optimal 




2. Indikator Penjualan 
Menurut Philip Kotler yang dikutip Swastha dan Irwan 
(2003:404), menyimpukan bahwa ada beberapa indikator dari penjualan 
adalah sebagai berikut:  
a. Mencapai volume penjualan 
Volume penjualan menurut kotler ( 2008:179) menyebutkan 
bahwa menunjukan jumlah barang yang dijual dalam jangka waktu 
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tertentu. Menurut Basu Swasta ( 2002: 403) penjualan adalah interaksi 
antara individu yang saling bertemu muka yang ditujukan untuk 
menciptakan, memperbaiki, atau mempertahankan hubungan 
pertukaran sehingga menguntungkan bagi pihak lain.  
Perusahaan harus memperhatikan bauran pemasaran dan 
memiliki strategi pemasaran yang baik untuk memasarkan produknya 
untuk mencapai penjualan yang tinggi. Kemampuan perusahaan dalam 
menjual produknya menentukan keberhasilan dalam mencapai 
keuntungan, apabila perusahaan tidak mampu menjual maka 
perusahaan akan mengalami kerugian. 
b. Mendapatkan laba  
Menurut pendapat yang dikemukakan oleh J Wild, KR 
Subramanyan (2003:407), bahwa : “ lembaga merupakan selisih 
pendapatan dan keuntungan setelah dikurangi beban dan kerugian. 
Laba merupakan salah satu pengukuran aktivitas oprasi dan dihitung 
berdasarkan atas dasar akutansi akural”. 
Menurut pendapat yang dikemukakan oleh Hendrikson yang 
diterjemahkan oleh suwarjono ( 2000:242), bahwa : “ laba adalah 
selisih dari pendapatan dan biaya, dimana jumlah pendapatan lebih 
besar dari biaya sedangkan pengertian laba usaha menurut pendapatan 
yang dikemukakan oleh Soemarso S.R (2002:227), Menyatakan 
bahwa: “ laba usaha adalah laba yang diperoleh semata-mata kegiatan 




Kemampuan perusahaan untuk menghasilkan laba akan dapat 
menarik para investor untuk menanamkan dananya guna memperluas 
usahanya, sebalinya tingkat profitabilitas yang rendah akan menyebabkan 
para investor menarik dananya.  
3. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Kegiatan Penjualan 
Menurut Alex Nitisemito Faktor-faktor yang mempengaruhi ada 2 
faktor yaitu baik yang bersifat internal maupun eksternal. Berikut 
penyebab turunnya penjualan suatu barang dan jasa kepada konsumen atau 
masyarakat pemakai, beberapa faktor yang mempengaruhi turunnya 
penjualan menurut Alex Nitisemito: 
a. Faktor intern; kualitas produk, penetapan harga jual, kegiatan sales 
promotion,distribusi produk, service yang diberikan, kapasitas 
produksi. 
b. Faktor ekstern: selera konsumen, adanya barang pengganti, situasi 
persaingan, faktor psikologis.  
Selain Alex Nitisemito menurut Winardi yang mempengaruhi 
perkembangan penjualan yang senantiasa mengalami perubahan 
dipengaruhi oleh:Faktor dari luar perusahaan antara lain:  
1) Seperti perkembangan ekonomi dunia, situasi persaing, kebijakan 
pemerintah, perkembangan social ekonomi masyarakat. 
2) Faktor dari dalam perusahaan antara lain: kapasitas produksi, kesan 
pembeli terhadap hasil produksi, kebijakan harga jual. 
Jika terjadinya penurunan penjualan itu berlaku secara umum 




bahkan tidak mungkin akan dapat menaikan omzet penjualan sebagaimana 
mestinya. Namun dalam keadaan seperti itu kita harus berusaha 
mengurangin kerugian sekecil mungkin, misalnya dengan melakukan 
efisien di segala bidang. Tetapi jika penjualan menurun hanya pada 
perusahaan kita maka yang menurun, pelayanan yang merosot, harga yang 
mahal, promosi yang kurang, atau yang lainya yang termasuk ke dalam 
kegiatan pelaksanaan Marketing mix.
40
 
Setiap perusahaan selalu berusaha untuk dapat tetap hidup, 
berkembang dan mampu bersaing. Dalam rangka inilah, maka setiap 
perusahaan selalu menentapkan dan menerapkan strategi dan cara 
pelaksanaan kegiatan pemasarannya. Kegiatan pemasaran ysng dilskuksn, 
diarahkan untuk dapat mencapai sasaran perusahaan dalam jangka panjang 
dan share pasar tertentu serta total unit dan total volume penjualan tertentu 
dalam suatu jangka waktu tertentu. 
Pengarahan kegiatan pemasaran tersebut hanya mungkin dapat 
dilakukan dengan menetapkan garis-garis besar pedoman atau 
patokan/panduan umum perusahaan dalam bidang pemasaran, yang sering 
dikenal dengan kebijakan pemasaran.Kebijakan pemasaran tentunya 
sejalan dengan konsep pemasaran, yang menekankan pemberian pelayanan 
yang memuaskan kepada konsumen, melalui kegiatan dan strategi 
pemasaran yang terpadu dan memungkinkan diperolehnya 
keuntungan/laba dalam jangka panjang.
41
 
                           
40
Ibid, h. 24 
41




Seperti diketahui strategi pemasaran adalah himpunan asas yang 
tepat, konsisten, dan layak dilaksanakan oleh perusahaan guna mencapai 
sasaran pasar yang dituju (target market) dalam jangka panjang dan tujuan 
perusahaan dan tujuan perusahaan jangka panjang (objectives), dalam 
situasi persaingan tertentu. 
Dalam strategi pemasaran ini, terdapat strategi acuan/bauran 
pemasaran, yang menetapkan komposisi terbaik dari keempat dan 
komponen atau variabel pemasaran untuk dapat mencapai sasaran pasar 
yang dituju sekaligus mencapai tujuan dan sasaran perusahaan.Keempat 
bauran pemasaran tersebut adalah strategi produk, strategi harga, strategi 
penyaluran/distribusi, dan strategi promosi.
42
 
a.  Produk  
Produk adalah apa saja yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 
diperhatikan, diperoleh, digunakan atau dikonsumsi, yang dapat 
memenuhi keinginan atau kebtuhan. Produk dapat mencakup benda 
fisik, jasa, prestise, tempat, organisasi, maupun ide.Produk yang 
berwujud bisa disebut sebagai barang sedangkan tidak berwujud 
disebut jada.
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produk secara garis besar dapat dibagi menjadi produk 
barang dan produk jasa. Produk barang yaitu produk nyata seperti 
produk kendaraan bermotor, computer, alat elektronik atau produk 
lainya yang bersifat kongkret merupakan contoh dari produk 
barang.Sementara produk jasa sifatnya abstrak namun manfaatnya 




Syafrizal Helmi Situmorang, Bisnis Perencanaan dan Pengwmbangan, ( Jakarta : Mitra 




mampu dirasakan. Ini hal penting dari pemasaran yaitu produk yang 




4. Strategi Penetapan Harga dalam Pandangan Islam  
Menurut Ibnu Qadamah, sebagaimana yang dikutip oleh Abdul 
munnan dalam bukunya yang berjudu Teori dan Praktek Ekonomi Islam  
ia menjelaskan bahwa penentapan harga akan mendorong harga menjadi 
lebih mahal. Karna jika pandangan dari luar mendengar adanya kebijakan 
pengawasan harga. Mereka tidak akan pernah mau membawa barang 
daganganya diluar harga yang diinginkan. Para pedagang lokal yang 
memiliki barang dagangan akan menyembunyikan barang daganganya. 
Para konsumen yang membutuhkan akan meminta barang barang 




Strategi penentuan harga yang sesuai syariat  adalah berupa dengan 
sungguh-sungguh di jalan Allah dengan mengelolah sumber daya secara 
optimal untuk mencapai tujuan yang terbaik disisi Allah,
46
 
Ajaran Islam memperhatikan pada mekanisme pasar yang 
sempurna khsusunya terhadap harga yang adil. Karna pasar yang memiliki 
pesaingan sempurna akan menghasilkan harga yang adil bagi penjual 
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maupun pembeli. Allah adalah pencipta segala sesuatu, dan salah sifat-Nya 
adalah adil.Dia tidak membedakan-bedakan prilakuan terhadap mahluk-
Nya secara dzalim.Manusia sebagai khalifa di atas bumi harus memelihara 
hukum Allah dan menjamin bahwa pemakaian segala sumber daya 
diarahkan untuk kesejahteraan manusia. Supaya semua mendapat manfaat 
dari padanya secara adil dan baik,serta jujur dan ramah. sesuai dengan 
firman Allah dan surat Al-Baqarah ayat 30 yang berbunyi: 
                      
                 
 
Artinya:  “Ingatlah ketika tuhanmu berfirman kepada para malaikat:  
sesunguhnya aku hendak menjadikan seorang (khalifa) dimuka 
bumi itu orang yang akan membuat kerusakan padanya yang 
menumpahkan darah, padahal kami senantiasa bertasbih 
dengan memuji Engkau dan mensucikan Engkau ?” Tuhan 
berfirman :” Sesunguhnya aku mengetahui apa yang tidak 
kamu ketahui”.  
 
Ekonomi Islam merupakan bagian dari sistem Islam yang 
mencakup kaidah dan syari’atnya. Dalam system ekonomi islam, manusia 
dikendalikan oleh keyakinan bahwa tingkah laku ekonomi manusia 
didunia ini akan dapat terkendali, sebab manusia harus sadar bahwa 
perbuatanya termasuk tindakan ekonominya akan dimintai pertanggung 
jawaban kepada Allah SWT.  
Maka dari itu sebagaimana umat islam jika menjalankan usaha 
ataupun kegitan lainya yang berhubungan dengan harga harus sesuai 




Namun dalam penentuan harga kiranya perlu beberapa strategi yang 
dipergunakan oleh para manager agar tujuan penetapan jangka panjang dari 
penetapan harga sendiri dapat tercapai.
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Strategi penentuan harga yang adil, 
jujur, Iftikar telah menjadi pegangan yang mendasar dalam transaksi yang 
islami. Pada prinsipnya transaksi bisnis harus dilakukan pada strategi 
penentuan harga adil sebab ia cerminan dari komitmen syariat islam terhadap 
keadilan yang menyeluruh. Secara strategi penentuan harga yang tidak 
menimbulkan eksploitasi atau penindasan (kezaliman) sehingga merugikan 
salah satu pihak dan menguntungkan pihak lain. Penentuan harga harus 
mencerminkan manfaat sebagai pembeli dan penjual secara adil, yaitu penjual 
memperoleh keuntungan yang normal dan pembeli memperoleh manfaat yang 
setara dengan harga yang dibayarnya. 
Adapun strategi penentuan harga yang adil telah menjadi pegangan 
yang mendasar dalam transaksi yang islami. Pada prinsipnya transaksi bisnis 
harus dilakukan pada strategi penentuan harga yang adil sebab ia cerminan 
dari komitmen syariat islam terhadap keadilan yang menyeluruh. Penentuan 
harga harus mencerminkan manfaat sebagai pembeli dan penjual secara adil, 
yaitu penjual memperoleh keuntungan yang normal dan pembeli memperoleh 
manfaat yang setara dengan harga yang dibayarnya. 
Disamping kekayaan duniawi, ada pahala besar pada hari kebangkitan 
nanti yang disediakan bagi para pedagang yang jujur.Menurut nabi peraturan-
peraturan berikut harus dilakukan dalam berdagang disamping sikap adil dan 
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jujur dan ramah, dalam melakukan transaksi.Salah satunya adalah penjualan 
tidak boleh mempraktekan kebohongan dan penipuan mengenai barang-barang 
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A. Kesimpulan  
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan, 
maka penulis dapat mengambil kesimpulan sebagai berikut: 
1. Strategi harga Ayam Kremes Pak Imam memiliki4 strategi harga yaitu:  
Penetapan harga berdasarkan biaya produksi merupakan tingkat 
keuntungan sebab keuntungan adalah selisih antara permintaan dan biaya. 
Maka keuntungan produsen akan meningkat yang seterusnya akan 
mendorong untuk meningkatkan jumlah pasokan ke pasar.Penetapan harga 
berdasarkan suplay persediaan yaitu perusahaan cendrung menurunkan 
harga jika mereka mengurangi persediaan. Penetapan harga berdasarkan 
pesaing (Below market pricing), yaitu permintaan akan produk dengan 
harga elastis akan sangat responsif terhadap perubahan harga.Penetapan 
harga berbasis permintaan (skiming pricing) yaitu menekankan harga pada 
faktor-faktor yang mempengaruhi selera dan keputusan suka atau tidak 
suka dari konsumen. Mengabaikan faktor seperti biaya, laba dan pesaing, 
dan permintaan pelanggan sendiri di dasarkan pada berbagai pertimbangan 
yaitu kemampuan para pelangan untuk membeli. 
Berdasarkan wawancara dengan Bapak Pemilik Ayam Kremes 
dapat diketahui bahwa strategi penetapan harga dalam perusahaan ini 
sangatlah berpengaruh terhadap peningkatan penjualan. 
2. Ditinjau dari ekonomi syariah penetapan harga usaha Ayam Kremes Pak 






dalam pelayanan, adil dalam mengamil keputusan, dan ramah tamah 
terhadap konsumen.  
 
B. Saran 
Dalam hal ini penulis mencoba memberikan saran yang bertujuan 
sebagai masukan yang bermanfaat pada pengusaha Ayam Kremes Pak Imam 
.adapun saranya sebagai berikut: 
1. Ayam Kremes Pak Imam hendaknya menjaga dan mempertahankan 
kualitas dan tampilan produknya agar pelanggan yang selama ini 
menyukai produk Ayam Kremes tidak berahli ke tempat lain.  
.Menjaga kualitas kebersihan yang sekiranya kurang bersih untuk tempat 
makan, menambah menu baru agar pelangan dapat puas untuk memilih 
menu makanan. 
2. Untuk penelitian selanjutnya disarankan untuk meneliti terkait dengan 
analisis faktor faktor yang mempengaruhi penjualan, dari pengusaha Ayam 
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Strategi Pricing Dalam Meningkatkan Penjualan Ditinjau Ekonomi Islam ( 
Studi Khasus Pengusaha Ayam Kremes Pak Imam di Kecamatan Tampan Jalan 
Bangau Sakti) 
A. Stategi Harga berdasarkan Produk  
1. Bagaimana cara perhitungan terhadap harga pokok? 
2. Kapan harusnya perusahaan Bapak melakukan perubahan? 
B. Strategi Harga berdasarkan suplay persediaan 
1. Apakah harga Ayam Kremes Bapak diPengaruhi oleh ketersediaan bahan 
baku? 
2. apakah dengan ketersediaan bahan baku harga bisa lebih murah? 
3. apakah harga bapak ini bisa mengalami perubahan karna persediaan bahan 
bakunya?   
C. Strategi harga berdasarkan pesaing  
1. Apakah Ayam kremes bapak ini lebih murah dari Ayam Kremes lainya?  
2. Apakah ada penurunan/harga pada saat harga pesaing turun? 
3. apakah harga ayam kremes ini di atas harga pesaing? 
D. Penjualan 
1. Berapakah  Omset penjualan di perusahaan bapak setiap harinya? 
2. berapakah laba dalam satu hari apakah rugi/untung? 




E. Fasilitas  
1. Apa saja fasilitas yang tersedia diperusahaan bapak?  
2. toilet ( layak/tidak layak) 
3. Mushallah (Layak/tidak layak) 
4. ketersediaan air bersih (layak/tidak layak) 
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